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INTRODUCAO

No trabalho a seguir, vamos abordar a ideia criada para elaboracdo do plano de
negaocio, se constituindo de um aplicativo que busca auxiliar e servir como facilitador
para nossos clientes de acharem vagas para estacionar seus carros de maneira
segurae barata. Focando em ajudarambas as partes quem usufrui e quemfornece o
espaco e ou servico. De forma que o locador da vaga podera gerar uma renda extra
em cima de um espaco inutilizado e o locatario podera encontrar uma vaga disponivel

facilmente na regido de preferéncia.



Descricdo da Empresa

2.1 Nome constituicdo legal da empresa
SPOT

2.2 MissOes ou objetivos da empresa

Nosso aplicativo tem o objetivo de facilitar a busca por vagas de estacionamento dos
clientes com a diminuicéo da friccAo no processo de procurar uma vaga (seja
mensalista ou momentanea), achar uma que atende suas necessidades e ao realizar
0 pagamento de acordo com 0 uso.

2.3 Nomes dos principais executivos

CEQO’s: Derek Brian e Daniel Barroso

2.4 Localizacao e informacdes geograficas
(Sem umalocalizacao definida no momento, possivelmente alguma sala de escritério

em Sao Paulo em um polo tecnoldgico)

2.5 Estagio de desenvolvimento da empresa
A empresa se encontra no estado inicial de desenvolvimento, realizando pesquisas
de mercados, concorrentes, tecnologia necessaria, viabilidade de negocio, méo de

obra e custo da operagéo.

2.6 Produtos ou servigcos da empresa
O aplicativo tera foco no servico de locacao de vagas, onde proprietarios de vagas
inutilizadas poderdo disponibilizad-las no aplicativo. Assim, pessoas
interessadas em estacionar o carro na regido poderdo selecionar o espaco de

maior conveniéncia e efetuar o aluguel.

2.7 Informagdes especificas do negdcio
Basicamente nosso aplicativo pode ser definidocomo uma atividade intermediaria

entre o proprietario da garagem e o dono do veiculo. Logo, o principal servigo



oferecido da plataforma, no caso dos locatarios, € a oferta de vagas de garagem
disponiveisnaregido de Sao Paulo.Ja no caso dos locadores a principal atividade
€ a disponibilizacdo de vagas para aluguel.

Todos os processos seréo desenvolvidos por meio do aplicativo estruturado com
todas as funcdes descritas anteriormente. Os pagamentos também sera um dos
intermédios da SPOT, assegurando o recebimento do valor para o locador, e da
seguranca dos dados fornecidos pelo locatario (cartdo de crédito) através de

parcerias com plataformas de pagamentos como a EBANX.

2.8 Missao, Visao e Valores

Misséo resolver dois problemas da sociedade ao mesmo tempo, umno quesitode
possuirumavaga inutilizada, e por outro lado diminuira dificuldade de localizar
uma vaga em determinada regiéo.

Viséo Se tornar uma das lideres do mercado e promover seguranca

Valores: Seguranca, Honestidade, Comprometimento, facilitar

Analise do Ramo
3.1 Mercado

Antes mesmo de falar sobre os critérios para a elaboracdo de nossa empresa, temos que
dizer como funciona sua area de atuacao. Nossa empresa fundamenta-se em um sistema de
Economia Compartilhada, que parte de um pressuposto de consumo colaborativo, algo tao
antigo quanto nos humanos, ultimamente atrelados a negocios tecnoldgicos, muita pela
evolucao que ocorreu em 1990 quando esse sistema de Economiaficou popular. Muito porque
notamos que a tecnologia serve como uma ferramenta para tornar viavel a comercializagéo

seja de bem ou servigo entre quem tem a quem deseja.

Nossa empresa se instala ho meio termo dessa forma de economia Peer To Peer (Pessoa
Para Pessoa) para intermedia-las e fazer com que ambas as partes, a quem tem o bem ou

servico chegue a quem quer eles, de forma mais proximas umas das outras. Porém para



sermos considerados colaborativos ndo podemos lucrar com o trabalho dos outros, mas
podemos vender espaco publicitario, vender aplicativo ou até a forma em que nossa empresa
opera de cobrar taxas sobre o servico prestado, com isso seguimos um modelo peer to

business.

Temos como referéncia para esse sistema de negécio o Uber, um aplicativo que faz a ligagéo
entre quem quer o servigo de transporte urbano a um de seus colaboradores, cobrando um
percentual sobre o valor da viagem. Na Spot seguiriamos com essa mesma premissa de
negocio, sendo a empresa que vai ligar as vagas de garagem em condominios de prédio ou
casas as pessoas ou empresas que precisam estacionar seu carro em lugar rapido e seguro,

cobrando um percentual no valor final do aluguel da vaga.

3.2 Analise SWOT

e Forgas - Alta demanda na cidade de Sdo Paulo, Qualidade do servigo, Alta quantidade
de vagas por toda a cidade, Aplicativo dinAmico e intuitivo

e Fraquezas - Nicho de classe social, recente no mercado, M&o de obra especializada
para desenvolvimento.

e Oportunidades - Servigco diferencial no mercado, oferecer uma renda extra aos
locatarios disponibilizando a vaga néo utilizada no aplicativo,

e Ameacas - Mudancas politicas, concorrentes, Consumidores e parceiros
conservadores

Mercado alvo

4. Dados Demograficos e Socioecondmicos

Para estimativa de demanda utilizamos dados da Federacdo Nacional de
Distribuicdo de Veiculos Automotores (Fenabrave) e do Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica (IBGE). Segundo os dados apurados, podemos fazer uma
relacdo de causalidade com os indices de desemprego, conforme a planilha

abaixo:



N°® de carros s/vaga

Desemprego Pl
em apartamentoS

2016 11.760.000,00 314.916,64 | 274.270,00

2017 13.230.000,00 326.478,02 | 424.357,00

2018 12,800.000,00 362.846,16 | 380.454,00

2019 12.600.000,00 392.295,06 | 360.034,00

2020 13.400.000,00 420.443,41 | 441.714,00

2021 14.400.000,00 608.737,28 | 9543.814,00

2022 11.800.000,00 278.354,00
e 0,70
Demanda atual 2.425,716,58
Vagas disponiveis S00.000,00
demanda reprimida 1.925.716,58
Demanda 2022 278.354,00

Analisando os dados mais de perto, podemos notar um coeficiente de correlagcéo

(R?) forte, o que fundamenta nossa analise de demanda. Além disso, podemos

observar umademanda reprimida de aproximadamente 1,9 milhdes de automoveis

sem vagas de garagens, com uma previsdo de um aumento de 300 mil automoveis

em 2022.

4.2 Estilo de Vida

Locadores de garagem

- Proprietarios de imoéveis com garagens:

- Moradores de toda a regido metropolitana de S&o Paulo
- Homens e mulheres entre 30 e 60 anos;

Locatéarios de apartamentos:

- Homens e mulheres entre 26 e 45 anos;

- Predominéancia de renda acima de 5 mil reais;




- Jovens conectados a internet.

- Motoristas de empresas (telecomunicagéo, manutengao, etc)

4.3 Padrdes de Compras

Podemos perceber que hoje em dia a industria de plataformas digitais cresce cada vez
mais ano apdés ano, e podemos notar também que as pessoas estdo ficando mais
interessadas em solu¢des nas plataformas digitais por conta da praticidade. Por mais que
a IDC ( International Data Corporation) aponte que houve uma queda de 10% a 15% na
venda de smartphones na América Latina por conta da COVID-19, o uso de aplicativos
cresceu de 30% a 400% dependo do estado, segundo Adriano Santos (especialista em
desenvolvimento de software). Outro ponto importante a se destacar € o aumento de
novos prédios na cidade de S&o Paulo, segundo levantamento de 2021 foram langados
41.797 unidades de janeiro a agosto, um aumento de cerca de 106% em relagdo ao

mesmo periodo do ano anterior.
4.4 Fatores Decisivos para compras

Quando nos referimos a fatores decisivos de compra de um determinado consumidor,
estamos nos referindo diretamente ao comportamento dele. O que ira leva-lo a de fato
efetuar a compra. No caso do SPOT, as pessoas irdo procurar noSso Servico com o
objetivo de solucionar um problema imediato de falta de vaga, logo um dos principais
fatores que irdo incentivar a compra sera a necessidade de estacionar seu veiculo com
uma certa urgéncia. Outro fator de extremaimportancia, dessa vez relacionado ao estado,
€ o grande namero de veiculos presentes na capital que consequentemente faz com que
nao seja facilachar vagas pela cidade. Comoa ideia do projeto gira em torno de um grande
nivel de praticidade para achar a vaga e efetuar a reserva através da parceria com
aplicativo WAZE para o uso de seu mapa, onde o consumidor podera simplesmente
selecionar a vaga que deseja e efetuar o pagamento, acreditamos que sera um importante
fator na hora de decisdo de compra.

45 Dimensao e Tendéncias do Mercado
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Analisando o presente contexto da sociedade, podemos perceber uma tendéncia das
pessoas preferirem efetuar suas compras online. Alguns exemplos como o aplicativo
de zona azul, Uber e Ifood. E 0 que faz as os consumidores a terem essa preferéncia
€ a praticidade, pois é muito mais facil vocé simplesmente abrir seu celular e pedirum
carro ou efetuar o pagamento da zona azul ao invés de ter que ir atras de um papel
que lhe da o direito de estacionar naquele determinado local, como era feito ha um
tempo atrds. Consequentemente podemos observar que de acordo com estatisticas
de 2019, aproximadamente 259 bilhdes de aplicativos sdo baixados por pessoas na
Play Store e na Apple Store. Na cidade de Sao Paulo, segundo estudo feito pela
Companhiade Engenharia de Trafego (CET), ha 7,4 veiculos motorizados para cada
10 habitantes.

4.6 Problemas

Por sermos uma empresa novae por ser um setor pouco explorado, nosso principal
desafio seria gerar confianca e credibilidade para os clientes ao contratar nossos
servigcos. Tanto para o locatério que teria que deixar seu automével em um ambiente
desconhecido, mas principalmente ao locador que tera que liberar a entrada de um
inquilino dentro de sua residéncia.
4.6.1 Solucéo

Com intuito de criar credibilidade aos nossos clientes, criamos um planejamento
estratégico de Marketing de divulgacéo, visando melhorar a imagem da empresa
perante a nossa organizacdo. Com parcerias com grandes empresas, como Waze e
Ebanx, fornecendo seguranca em transacfes bancarias, marketing digital. Assim,
consequentemente fazendo com que nossos clientes se sintam seguros ao contratar

NOSSOS Servicos

Concorréncia

5.1 Posicionamento Competitivo

O posicionamento competitivo que nossa empresa aplica e de ter um servigco de
extrema qualidade que oferecemos aos nossos clientes, possuindo um diferencial em

relacdo aos concorrentes em de oferecer uma experiéncia mais dinamica e de maior

11



compreensdo dos usuarios, tanto para os locadores quanto para os locatarios. Com
esses diferenciais no uso do aplicativo torna-se mais facil ter a preferéncia dos

clientes.
5.1.2 Concorrente

Temos como principal concorrente a Unpark como proposta inicial de aluguel de
vagas. A Unlog € uma empresa guarda-chuva, na qual a Unpark faz parte como um
projeto futuro de aluguel de vagas. Temos como principal diferencial a questao da
seguranca, que sera gerado um cédigo, tanto para o locatario quanto para o locador,
no momento que o locatario chegar no local vaga.

5.2 Distribuicdo das Participacdes de Mercado

Por estarmos em um segmento de mercado que cada vez mais esta se expandindo,
néo apenasnacidade de Sado Paulo, mas vimos o crescimento em todo Brasil. Temos
grandes capacidades de capturar uma margem no mercado. De forma que nosso
posicionamento competitivo esta extremamente entrelacado com o de satisfazer

Nnossos clientes, para que assim seja o0 servic¢o favorito dos consumidores.

5.3 Barreiras de Entrada

O segmento em que a empresa atua tem um grande nimero de concorrentes, porém
notamos que estd em crescimento. As grandes empresas sao as principais barreiras
de entrada nesse setor, unido com novas empresas que desejam entrar no mercado.
Contudo com o crescimento no numero de carros principalmente na cidade de Séo
paulo, ha uma tendéncia decrescente no nimero de clientes, sendo necessario captar

esses novos clientes no mercado assim conquistando o favoritismo do publico.

12
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Fonte: IBGE- Frota de Veiculos na cidade de Sao Paulo

5.4 A Concorréncia Futura

O setor de estacionamento ja tem grandes players no mercado como Estarpar e
MultiPark, entretanto com o grande crescimento no nimero de veiculos na cidade de
S&o Paulo aumenta a probabilidade de ter novas ideias que podem trazer inovacgoes
dentro do mercado assim gerando novos concorrentes e mudancas na estrutura do
mercado.

Como por exemplo a criagdo de um Aplicativo que informa a disponibilidade de vagas

nos estacionamentos privados.

Marketing e Estratégias de Vendas

6.1 A mensagem da empresa

Facilitar a vida dos clientes, tanto no quesito de falta de vagas quantonoquesitorenda
extra. Uma vez que nosso objetivo € fazer com que as pessoas tenham uma renda
extra com algo que nao esti sendo utilizado e a0 mesmo tempo reduzir o problema

de falta de vagas em grandes cidades.

13



6.2 Veiculos de Marketing
Como se trata de um aplicativo, nossos clientes irdo nos encontrar nas lojas de
aplicativos presente nos seus celulares. Mas para que o cliente fique ciente do nosso
servico oferecido nos utilizaremos diversos meios de comunicagdo, como por
exemplo:

e Google ADS (mapeamento do publico)

e YouTube ADS

e Redes Sociais (instagram, facebook, tiktok)

6.3 Parcerias estratégicas

De inicionésfaremos uma parceria com a Waze, com a finalidade de utilizar seu mapa
para mostrar onde estédo as vagas disponiveis naregido requisitada. Assim facilitando
0 processo de procura de vaga que nossos clientes teriam que passar, pois assimque
estiver chegando ao seu destino podera procurar uma vaga livre no mapa do Waze
mesmo reduzindo a dificuldade de ficar procurando vagas.

Além do Waze, iriamos fazer uma parceria com a EBANX. A parceria com a EBANX
terd como objetivo usar a plataforma de pagamentos para mediar a relacdo entre
cliente e empresa. Onde o cliente poderd escolher a forma de pagamento de sua

preferéncia e a empresa parceira finalizara o processo.

6.4 Forca e estrutura de vendas

Na SPOT aestrutura de vendas € um dos principais pilares da empresa, com esfor¢os
e investimentos no setor comercial com a finalidade de conseguir bater metas
estipuladas. Como o projeto se trata de um aplicativo néo tera a necessidade de ter
funcionarios treinados em vendas para de fato efetua-las, porém sera fundamental ter
conhecimento no assunto para tornar viavel nosso negoécio, fazendo ajustes de
precos, taxas etc. Em um momento inicial nossa precificagdo sera em cima do tempo

em que o consumidor vai usar a vaga. O valor sera de R$7,99 por uma hora de uso.
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6.5 Premissas de vendas

Nosso projeto inicialmente terd Sao Paulo capital como localizacdo de atuacéao,
principalmente por conta do grande numero populacional, gerando uma oportunidade
no ramo, porém futuramente expandir para novas regides. Nesse momento inicial
teriamos como foco conquistar clientes, fazer com que as pessoas conhecam sobre o
aplicativo e suas funcionalidades, através das redes sociais e anuncios na plataforma
Google ADS. Teremos focona diversificacéo de produtos também, como por exemplo,
aluguel de salas comerciais. Planejamos também fechar parceria com empresas com

frotas de carros com necessidade de estacionar em zonas residenciais, assim
podendo parar nas vagas disponiveis no aplicativo.

15



Modelo Canvas SPOT

PARCEIROS-CHAVE

WAZE: COM A FINALIDADE DE  APLICATIVO TEM O OBIETIVO
DE FACILITAR A BUSCA POR
VAGAS DE ESTACIONAMENTO

UTILIZAR SEU MAPA PARA
MOSTRAR ONDE ESTAQ AS
VAGAS DISPONIVEIS NA
REGIAD

PRINCIPAIS RECURSOS

EBANX: TERA COMO
OBIETIVO USAR A
PLATAFORMA DE
PAGAMENTOS PARA MEDIAR
A RELAGAO ENTRE CLIENTE E
EMPRESA.

E EBANX

ESTRUTURA DE CUSTOS

APLICATIVO

-« EQUIPE DE DESENVOLVEDORES

* SERVIDOR

« LOCACAO DO ESCRITORIO DE OPERACAO
« MANUTENGAO DO APLICATIVO

ATIVIDADES-CHAVE

TECNOLOGIA PARA O
DESENVOLVIMENTO DO

PROPOSTAS DE VALOR

RELAGOES COM O
CONSUMIDOR

SEGMENTOS DE CLIENTES

0O RELACIONAMENTO COM
CLIENTES SERA FEITO PELO
APLICATICO, SAC OU REDES

SOCIAIS

PROPRIETARIDS DE
APARTAMENTOS DA GRANDE

SAD PAULOS

PROPRIETARIOS DE
VEICULOS.

CANAIS

FLUXO0S DE RECEITA

TAXAS COBRADA A CADA COMPRA EFETUADA NO APLICATIVO
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Operacoes
8.1 Instalacbes

A empresa ficard situada em uma sala comercial em Sao Paulo, onde todos os
setores operacionais, taticos e estratégicos serdo instalados. Sendo eles 0 Recursos
Humanos, Marketing, Desenvolvimento, Pesquisa, Administrativo, Compras, Vendas,
SAC/Suporte. Devido ao tamanho da empresa, 0 espaco sera estruturado conforme o

investimento, impacto e prioridade de cada setor dentro da cadeia produtiva.

8.2 Funcionamento

Com a sede totalmente operacional, as operacfes da empresa serdo conduzidase
controladas a partir do escritério e home office. O monitoramento do Aplicativo, como
sua estabilidade, suporte ao cliente e outras atividades, sera supervisionada poruma
equipe de desenvolvedores, além de monitorar o desenvolvimento de melhorias no
Aplicativo para facilitar um melhor atendimento ao cliente. Ja para o funcionamento

do aplicativo nés terceirizariamos um servidor.

8.3 Tecnologia e equipamentos

Por sermos um aplicativo de prestacdo de servico a tecnologia e a peca-chave em
nosso negécio, estar antenados as novidades do ramo tecnolégico é primordial para

Nnossa empresa.

Sera realizado investimentos em equipamentos, buscando que todos dentro da
empresa tenham condi¢gOes de executarem suas tarefas sem problemas. Focando

principalmente no setor de Desenvolvimento, uma das principais areas da empresa.

17



8.4 Mao de obra

Em um momento inicial seria necesséaria uma equipe com 7 funcionérios, com o
objetivo de manter o aplicativo em funcionamento, atualizado e com uma boa

divulgagéo.

Trés desenvolvedores — manter o app operacional e atualizado.
Sendo um desenvolvedor Senior, um Plenum e um Janior(auxiliar

nas dependéncias técnicas do suporte) .

Assistente  Administrativo — auxiliar nas dependéncias
administrativas, auxiliar com dados financeiros para ajudar na

tomada de decisGes da empresa

Analista de Seguranca — gerenciar as politicas e praticas de

seguranca no aplicativo.

Analista de Marketing — gerencia aimagem e divulgagao do app e as

vendas da organizacgdao.

Analista de Suporte - gerenciar problemas relatados pelos clientes,

feedbacks e avaliacdes de clientes.

8.5 Fornecimento e distribuicéo

O aplicativo tem como premissa de indicar vagas para estacionar perto do destino
final do cliente em condominios/casas com vagas para aluguel temporario. Sendo
assim nossos principais fornecedores sdo os condominios/casas com vagas para
aluguel,em que os servicos que prestamos seja como um facilitador para ambas as

partes.

18



8.6 Processo de servico ao cliente (passo a passo)

1. Registro e criagao de conta: O cliente baixa o aplicativo e cria umaconta fornecendo
suas informacdes pessoais, como nome, endereco de e-mail, numero de telefone,
método de pagamento.

2. Explorar as opc¢des: O cliente acessa o aplicativo e navega procurando a melhor
opcdo de vaga na regido de sua preferéncia. O app também pode filtrar as
informacdes para mostrar apenas os locais de sua preferéncia, preco, disponibilidade

de tempo necessario e tamanho do veiculo.

3. Reserva da vaga: Uma vez que o cliente achar a vaga de sua escolha, ele a
seleciona,assim o aplicativo disponibiliza as demais informacdes sobre a vaga, como:

localizagao, preco, disponibilidade.

4. Pagamento: O cliente realiza o pagamento através do método escolhido durante o
registro da conta. Isso pode ser feito utilizando um cartdo de crédito, cartdo de débito
ou outras opcdes de pagamento eletrbnico disponiveis inseridas na plataforma

EBANX, uma das parceiras da empresa.

5. Confirmacéo da reserva: Apds o pagamento, o cliente recebe uma confirmacéao da
reserva através do aplicativo. Essa confirmacao geralmente inclui informacdes sobre
a vaga de carro, data e horario da reserva e detalhes de contato do proprietario ou

empresa responsavel pela vaga.

6. Comunicacdo com o proprietario: Se houver alguma duvida ou necessidade
especifica, o cliente pode entrar em contato com o proprietario da vaga de carro
através de um recurso de mensagens dentro do aplicativo. Isso permite que eles
discutam detalhes adicionais, como a entrega das chaves, instrucfes especificas de

estacionamento, etc.

7. Uso da vaga de carro: No dia e horario da reserva, o cliente dirige-se ao local da
vaga e estaciona o carro conforme as instru¢es fornecidas pelo proprietario. O
aplicativo pode fornecer um recurso de navegacao para ajudar o cliente a chegar ao

local corretamente.
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8. Check-in e check-out: Ao chegar a vaga, o cliente devera usar o aplicativo para
fazer o check-in através de um cédigo de confirmacao gerado no app, confirmando
que ele chegou ao local e esta ocupando a vaga reservada. Caso 0 motorista demore
mais de dez minutos para deixar o local da vaga sera enviada uma notificacao ao
locador. ApGs o uso, ao deixar a vaga, o cliente faz o check-outno aplicativo para
liberar a vaga para outros usuarios, e na saida também ter4 uma notificacdo de dez

minutos de tolerancia.

9. Avaliacao e feedback: Apds o usoda vaga de carro, o clientetem a opcao de deixar
uma avaliacédo e fornecer feedback sobre sua experiéncia com o proprietario e a
qualidade do servico em geral. Essas avalia¢cdes ajudam outros usuarios a tomar

decisdes informadas ao escolher uma vaga de carro no futuro.

10. Suporte ao cliente: Durante todo o processo, o cliente pode entrarem contato com
0 suporte ao cliente do aplicativo por meio de um canal de comunicacéao dedicado,
como chat ao vivo, e-mail ou telefone. O suporte ao cliente estd disponivel para
responder perguntas, resolver problemas ou lidar com qualquer outra preocupacéao

que o cliente possa ter.

8.7 Processo de servigo ao cliente (passo a passo) Locador

1. Registro e criacdo de conta: O cliente baixa o aplicativo e cria uma conta
fornecendo suas informacdes pessoais, como nome, endereco de e-mail,
nuamero de telefone, dados bancéarios para recebimento documento e

localizagao e disposicao da vaga.

2. Uma vez que o locatario selecionar a vaga desejada, o locador receberd uma
notificacdo, assim podendo confirmar o aluguel ou at¢é mesmo negar. Se for
decidido seguir, sera disponibilizado demais informacdes sobre a vaga. Para o

locatario conseguir localizar e estacionar o veiculo.

3. Pagamento: no caso do locador como ele recebera o pagamento, sera gerado

um crédito dentro do aplicativo, podendo sacar o montante de dinheiro
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acumulado da forma de preferéncia (PIX, deposito bancario e/ou manter o

crédito no app para utilizar dentro do mesmo).

Confirmacaodareserva: Apds o pagamento, o cliente recebe uma confirmacéo
da reserva através do aplicativo. Essa confirmagdo geralmente inclui
informacgdes sobre motorista, data e horario da reserva e detalhes de contato

do locatéario.

Comunicacdo com motorista: Se houver alguma ddvida ou necessidade
especifica, o cliente pode entrar em contato com o motorista através de um
recurso de mensagense/ou ligacdes dentro do aplicativo. Isso permite que eles
discutam detalhes adicionais, como a entrega das chaves, instrucdes

especificas de estacionamento, etc.

Check-in e check-out: Ao chegar a vaga, o cliente devera usar o aplicativo para
fazer o check-in através de um codigo de confirmacdo gerado no app,
confirmando que ele chegou ao local e estd ocupando a vaga reservada. Caso
o motorista demore mais de dez minutos para deixar o local da vaga sera
enviada uma notificacao ao locador. ApOs 0 uso, ao deixar a vaga, o cliente faz
o check-outnoaplicativo para liberar a vaga para outros usuarios,enviandoum
alerta de confirmacado de check out ao locador e na saida também terd uma

notificacdo de dez minutos de tolerancia.

Avaliacéo e feedback: ApGs o0 uso da vaga de carro, o cliente tem a opc¢éo de
deixar uma avaliacdo e fornecer feedback sobre sua experiéncia com o
motorista. Essas avaliagcdes ajudam outros usuarios a tomar decisbes

informadas ao decidir se ira disponibilizar a vaga.

Suporte ao cliente: Durante todo o processo, o cliente pode entrar em contato
com o suporte ao cliente do aplicativo por meio de um canal de comunicacao
dedicado, como chat ao vivo, e-mail ou telefone. O suporte ao cliente esta
disponivel para responder perguntas, resolver problemas ou lidar com qualquer

outra preocupacgao que o cliente possa ter.



8.8 Atendimento ao cliente

O setor de atendimento ao cliente, buscaremos ser o melhor possivel em nossa
organizacédo. Pois assumimos que o feedback de nossos clientes € 0 que nos dara
maior evolucao da empresa em curto prazo.
Nossos clientes podem ter diversos meios de nos contatar, pelo préprio aplicativo com
perguntas frequentes, SAC de texto, e via redes sociais, como Whatsapp, Facebook,

Instagram, etc.

8.9 Controle e qualidade (monitoramento, reclamacao, ambiente ext. e int.)

O controle de qualidade sera moldado conforme nosso cédigo de conduta
organizacional, possuindo um padréo de atendimento, desenvolvimento e evolucao
organizacional. Buscando manter um ambiente Work-life balance, para todos nossos

colaboradores.

Qualquer erro encontrado em um desses pontos, sera rapidamente atualizado para
que n&o tenha uma quebra do processo organizacional. Assim evitando problemas,

presentes e futuros da empresa.

8.10 Questdes ambientais

Com relagéo as questbes ambientais, a Spot possui um de seus principais principios,
o cuidado com meio ambiente. O ambiente organizacional sera definido, para uma
busca constante de melhora naempresa. Com o objetivo de transmitir esse principio
ambiental para toda nossa cadeia, desde nossos fornecedores, colaboradores a

clientes finais.

8.11 Sistema de controle de informacao

Os dados que nossos clientes fornecem a n6s € primordial para o funcionamento do

negocio. Sendo assim, a protecdo e manutencao desses dados é a prioridade na
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questdo de controle de informacédo. Podendo usar essa base de dados para para
controle de informagdo interna e tracar rotas de novas estratégias.

Por nos tratarmos com uma empresa de cunho tecnolégico, o grupo de
desenvolvimento tecnoldgico estad sempre a par das novas tecnologias que possam
fazer com que nosso aplicativo evolua em protecdo dos dados, sendo um ambiente

seguro para os clientes e a propria empresa.
8.12 Sistema de seguranca

Para garantir a segurancadetodos, tanto do locatario quantodo locador, temos alguns
protocolos de seguranca.

- Cadastro para Locador: Documentos (RG, CPF, e ou Passaporte) Telefone, e-mail,
endereco, descri¢cdo da vaga, foto do rosto, foto da vaga, autorizagdo do condominio,

autorizacao proprietario da casa.

- Cadastro para Locatério: Documentos (RG, CPF, CNH, e ou Passaporte)
Telefone, e-mail, endereco, antecedentes, descri¢édo do veiculo (Foto e numero

da placa, modelo e cor do automével) foto do rosto.

Faremos a validacédo desses cadastros de forma meticulosa, visto que é um ponto

muito importante do funcionamento de toda a operacao.

ApoOs finalizar e autorizar o cadastro, o cliente podera usufruir das finalidades do
aplicativo. No momento em que o locatario alugar a vaga o locador recebera um
codigo para que o locatario no momento que chegar no destino confirme o cédigo no
aplicativo para ser liberado sua entrada. ApGs estacionar seu veiculo ser4 necessario
uma foto do mesmo no lugar correto da vaga alugada, tendo uma tolerancia de dez
minutos para sair do ambiente, caso contrario serd enviado uma notificagdo ao

locador.
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Administracdo e Organizacao
9.1 Sécios-fundadores/funcionarios-chave

e A estrutura base da empresa se baseia em dois socios-fundadores,
empresas terceirizadas para criacdo e estruturacdo tecnolégica do
aplicativo e servidores e um desenvolvedor Sénior contratado pela
empresa.

e Derek Brian - Sécio da empresa Diretor Administrativo com foco no
financeiro, seguranca dos dados. Em processo de graduacdo em
Administracdo de empresas, na Pontificia Universidade Catolica de S&o
Paulo.

e Daniel Barroso - Socio da empresa Diretor Comercial com foco no,
Marketing, vendas e suporte. Em processo de graduacdo em

Administracdo de empresas, na Pontificia Universidade Catdlica de S&o
Paulo.

9.2 Gestdo da empresa

A estrutura organizacional da empresa se baseia em departamentalizacdo por

processo. Segue ilustracao.
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9.3 Estilo de administragao/cultura corporativa

A empresa preza por atividades bem definidas, e acompanhadas, buscando sempre
uma melhoria continua na organizacéao. Investindo em planejamento para obter um
maior desempenho. (A Spot busca opc¢des e rapidez para auxiliar nossos clientes a
encontrar vagas para estacionar e de gerar renda extra, mantendo a privacidade e
respeito dos nossos usudrios e parceiros.) Ter um ambiente de trabalho saudavel,
buscando umavida balanceada para todos, com sistema de trabalho hibrido a todos

os colaboradores.
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Plano de saida e de desenvolvimento

10.1 Objetivos da empresa alongo prazo

A principio a Spot tera como objetivo principal expandir a &rea de atuacédo. No inicio o
funcionamento do aplicativo sera restrito para a cidade de Sao Paulo, porém visamos
a expansao para mais metrépoles como Rio de Janeiro, Belo Horizonte, Recife e
possivelmente cidades do interior. Assim tendo um aumento exponencial no namero

de acessos ao aplicativo e consequentemente no numero de clientes.

Com o crescimento da empresa e com o0 reconhecimento do grande publico,
pretendemos entrar no negocio de aluguel de salas comerciais com foco no nicho de

mercado de Coworking, casas, apartamentos residenciais, espacos de

armazenamento logistico nas grandes metropoles.

10.2 Estratégia de Crescimento

Nossa estratégia inicial serd baseada em desenvolver um produto de qualidade e
exceléncia e aquisicdo de novos usuarios. Inicialmente identificamos o publico-alvo,
assim definimos onde investir nossos recursos de forma otimizada. Sera necessario
um bom investimento em marketing com o propoésito de nosso aplicativo chegar as
pessoas para que elas figuem sabendo de nosso app e se tornem clientes em
potencial, por isso a importancia de sabermos bem o nosso publico-alvo. Precisamos
de um monitoramento preciso das atividades do app, saber o feedback dos clientes,
resolver falhas e bugs assim que detectados e dar suporte aos usuarios. Uma
estratégia que € valida abordar seria o incentivo aos usuarios através de cupons,
indicagbes de amigos ou até recursos exclusivos dentro do app. Por fim, investimos

em parcerias com empresas do mesmo ramo, assim ganhando mais visibilidade.

£0


https://www.gowork.com.br/

10.3 Ambiente de atuacao

O ambiente em que nossa empresa esta situada esta em constante crescimento,
principalmente com esse novo modelo de moradia de apartamentos pequenos e sem
garagem nos condominios, 0 que gera um grande procura por vagas de
estacionamentos. A organizacdo se encontra em um nicho de mercado até entao
pouco explorado pelo mercado.

10.4 Avaliagédo dos Riscos

Para nossa empresa se estabelecer no mercado, teremos que ultrapassar alguns
riscos, tais como a confianca dos consumidores que nao conhecer e ou nao acreditar
em umaempresa nova, grandes corporacdes presentem em um ramo mercadologico
parecido que poderia dificultar nossa entrada no mercado, pois possuem uma
estrutura e equipe muito mais estruturada e ja& possuem reconhecimento do mercado
e dos consumidores.
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Analise Financeira

11.1 Fundos necessarios

Fundos necessarios

Fundos necessarios para o negocio Valor Depreciacao
Imobilizados Vida atil *  Valor anual
Construgées 0,00
Benfeitorias 0,00
Equipamentos 0,00
Item 1 180.000,00 5,00 36.000,00
Item 2 0,00
Item 3 0,00
Item 4 0,00
Item 5 0,00
Total Ativos Fixos 180.000,00 36.000,00
Capital Operacional 700.000,00
Capital de Giro (dinheiro em caixa) 150.000,00
700.000.00
11.2 Fonte de Recursos
FONTE DE RECURSOS
Composigio Taxa = Prazo
Fonte de Recursos % Total Empréstimo em meses
Capital proprio 0,00%
Empréstimo ou divida adicional
Empréstimo 1 100,00% 700.000 15,00% 24,00
Empréstimo 2 0,00%
Total de Fonte de Recursos 100,00% $ 700.000
CMPC RN " 20,00%
% Custo (% aa) SELIC T12,50%
Capital Prdprio (Capm) IPCA "13,00%
Capital de Terceiros - Banc 100% 15%]{Tx liquida ] RF " _0,44%
Beta T 1,00
CAPM " 20,00%
CMePC (WACC) 100% 15,00%

Na tabela acima, analisamos as fontes de recurso iniciais para inicio do projeto. Com
um empréstimo bancério de R$700.000,00
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11.3 Amortizacao

Spot

CALCULO DA AMORTIZAGAO DOS EMPRESTIMOS BANCARIOS )

EMPRESTIMO 1 SAF Taxa (am): 1,17%

Meses Prestagdo Juros Amortizagao Saldo Devedor
0 700.000,00
33.628,17 8.200,44 2542773 674.572.27
2 33.628,17 7.902.56 25.72561 648.846,66
3 33.628,17 7.601,18 26.026,98 62281968
4 33.628,17 7.296.28 26.331,89 596.487.79
5 33.628,17 £.987.80 26.640,36 560.847 .43
6 33.628.17 6.675.72 26.952 45 542.894 97
7 33.628.17 6.359.97 27.268,20 515.626,78
8 33.628.17 6.040,52 27.587 64 488.039.13
9 33.628.17 571734 27.910,83 460.128,30
10 33.628.17 5.390,36 28.237.80 431.890,50
11 33.628 17 5.059,56 28.568 61 403.321,89
12 33.628,17 472488 28.903,29 374.418 60 77.956,63 |Juros
13 33.628.17 4.386,28 29.241,89 345178,72
14 33.628.17 404372 29.584 45 315,592 27
15 33.628.17 3.697.14 29.931,03 285.661,24
16 33.628.17 3.346.50 30.281,67 255.379,56
17 33.628.17 299175 30.636,42 22474315
18 33.628.17 263285 30.995,32 193.747 83
19 33.628.17 2.269.74 31.358,43 162.389.40
20 33.628,17 1.902,38 31.725,79 130.663,61
21 33.628,17 1.5630,71 32.097 46 98.566,15
22 33.628,17 1.154,69 32.473 47 66.092 68
23 33.628 17 77427 32.853,90 33.238,78
24 33.628,17 289,39 33.238,78 - 29.119.42 |Juros
TOTAL 807.076,04 107.076,04 700.000,00

Mostramos o total de juros pagos no total de 24 meses.

11.4 Investimento inicial

Investimento inicial (Ano 1)

Aluguel 60.000,00
Agua 5.000,00
Telefone/Comunicagtes 3.000,00
Capital de giro 150.000,00
Desenvolvimento do App | 220.000,00
Computadores 50.000,00
Saldrios 2 primeiros meses) | 87.933,33
Innvestimento em divulgacdo| 93.000,00
Total 668.933,33 |Aproximadamente RS 700.000,00
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11.4 Projecao de receita liquida de vendas

PROJECAO DA RECEITA LiQUIDA DE VENDAS
(MODELO PROJECAO DE DEMANDA) Ano1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Produtos/Senicos Quantidade 1 Preco unitério Receita liquida |Receita liquida % Receita liquida % Receita liquida % Receita liquida| % Receita liquida
vendida /més liquido mensal Variacdo Variacdo Variacdo Variacdo
A 18.350 7,99 146.616,50 1.759.398,00 48% 2595.112,05 56% 4.054.862,58 T5% 7.100.064,37 86% 13.207.889,78
Total N 6660 176939800 | 475% | 259511205 563% | 406486258 | 751% | 710006437 | 86.0% | 1320788978

Na tabela acima analisamos a projecao da receita liquida de vendas nos 5 primeiros

anos, onde podemos observar um aumento constante nas vendas.

11.5 Capital de giro

Capital de Giro

1.758.388,00 | 2.585.112,05

4054 862,58 | 7.100.0684,37

13.207.888,78

SALDOS BALANCO
ANO1 ANO 2 ANO3 AND 4 ANOS
Prazo Médio dos Recebiveis (dias) |30 ]Contas a Receber 14561650 | 21625934 | 33790521 | 59167203 | 110065748
| 703759 | 1.038.045 | 1821945]  2.840.026 5283.158
Prazo Médio dos Pagamentos (dias) ECOM&S a Pagar | 58.647 | 86.504 | 135.162 | 236.669 440.263
Prazo Médio dos Estogues (dias) [ 30 Jestoques [ 58647 | 86.504 | 135,162 | 236,669 440,263
|capital e Giro Liguido [ Jac _pc [ 146,617 | 216.259 | 337.905 | 591.672 1.100.657
11.6 Compras previstas
Produto A
MPI Unidade Buantidade % Unitario Total
Computadores Desenyolyedar 3_.|:||:| 1|:|.|:||:||:|,|:||:| 3|:|.|:||:||:|,|:||:|
Computador Comercial 4.00 5.000,00 20.000,00
TOTAL S0.000,00
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11.7 Ponto de equilibrio

Descrigio $ )
Custos Fixos Totais (CF) 495.000,00 — % T8V =0T =——Receln
Custo Varidvel Unitdrio (CV) 0.34 | | 1-200-000.00
Prego de Venda Unitdrio 7.99 | | 1.000.000,00 -
Vendas atuais (gtde) 220.407
800.000,00 -
Intervalo do grdfico 6000 | 600.000,00 1
EixoVertical (Valor
Ponto de Equilibris (q) 64 706 el am
Ponto de Equilibrio ($) 517.000,00 20000000 1
Margem Seguranga (Qtde) 155.701,12 ] 50000 100000 150000
Margem Seguranga ($) 1.244.051,93
Margem Seguranga (%) 71%
DRE - PROVAVEL — DRE - PTO EQUILIBRIO AV
:ii; 3‘2’ “RI“‘:EISEO :‘::31-:: - ::::% DESPESAS VARIAVEIS |22.000 00 1.25%
NTRIBUICAO |1.686.113, : MARGEM CONTRIBUIGAO |495.000,00 28.11%
DESPESAS FIXAS 495.000,00 28,11% DESPESAS FIXAS 2495000 00 28 11%
LUCRO 1.191.113,55 67,64% - ‘ ‘
MARGEM LUCRO 67,64% LUCRO 0,00 0,00%
MARGEM LUCRO 0,00%

Nas tabelas fizemos uma breve andlise do ponto de equilibrio, para o quanto

teriamos que vender para manter o caixa saudavel.

31




11.8 Salario e Remuneracao

Spot Garage

Salarios e Remuneracdes

Salarios e despesas relacionadas
Variagdo % (aumento real)

Salarios e Remuneragbes

Pro-labore

Salarios
Desenvolvedor Sénior
Desenvoledor Plenum
Desenvolvedor Jinior
Assistente Administrativo
Analista de Seguranga de dados
Analista de Marketing Sénior
Analista de Vendas Sénior

Férias
13 salario

Remuneragbes
Total salarios e remuneragoes

Total Impostos sobre Saldrios e Beneficios

Total Salarios e Impostos

Impostos sobre salirios e beneficios TAXAS ™
IN55 27,00%
Convénio medico 2,00%
Previdéncia Social 3,00%
seguro 1,00%
FGTS 8,00%
Cutros

Mensalmente Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
0% 8% 9% T 9%

3 5.000 50.000 64.800 70.632 75.576 82.378
7500 90.000 97.200 105.948 113364 123567
6500 78000 85.020 90.971 99.159
4500 54000 58320 63.569 68019 74.140
2.000 24.000 25.920 28.253 30.230 32.951
2700 32.400 34992 38.141 40.811 44.434
3.500 42.000 " 42.000 45.780 48085 53.393
2.000 24.000 25,920 28.253 30.230 32.951
- 2392 28.700 30,996 33.476 36.154 39.046
i 2392 28.700 30.996 33.476 36.154 39.046
38.483 383.800 489.144 532.547 570.495 621.116
10.391 103.626 132.069 143.788 154.034 167.701
770 7.676 9.783 10.651 11.410 12.422
3.079 30.704 39.132 42.604 45,640 49.689
385 3.838 4391 5.325 5705 6.211
3.079 30.704 39.132 42.604 45,640 49.689

10.391 - - - - -
28.093 176.548 225.006 244972 262428 285.714

97,56% 71,68% 67,15% 66,95% 67,15% 67,00%

66.576 560.348 714150 777.519 832922 506.830

Projecdo de salario para toda a organizacao de todos os direitos trabalhistas dos

proximos 5 anos.
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Demonstra¢do do Resultado do Exercicio (DRE)
Anc 1 Anao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Receita Bruta 1.759.358,00 2.555.112,05 4.054.862,58| 7.100.064,37( 13.207.889,78
(-] Deducdes
Receita Liquida Total 1.759.358,00 2.555.112,05 4.054.862,58| 7.100.064,37( 13.207.889,78
Custo das Vendas 703.759,20 1.038.044,82 1.621.945,03| 2.840.025,75( 5.283.155,91
Lucro Bruto 1.055.638,80 1.557.067,23 2.432.917,55| 4.260.033,62| 7.924.733.,37
Despesas Fixas Operacionais 1.022.896,00 1.309.956,48 1.724.122,32| 2.051.926,35( 2.405.921,41
Aluguel &0.000,00 60.000,00 85.000,00 85.000,00 85.000,00
Agua 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
Telefone/Comunicactes 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
Zalarios 560.348,00 714.150,24 777.518,68 832,922,438 506.829,31
Impostos sobre 5alarios 176.548,00 225.006,24 244 971,64 262.427,63 286.713,50
Softwares e rede [Servidor) 120.000,00 200.000,00 500.000,00 750.000,00| 1.000.000,00
Fro-labore &0.000,00 &4.300,00 70.632,00 75.576,24 82.378,10
Amortizacio das despesas de start-up 2.000,00 2 000,00 2 000,00 2 000,00 2.000,00
Depreciacdo 36.000,00 36.000,00 36.000,00 36.000,00 36.000,00
Resultado Operacional = EBIT 32.742,80 247.110,75 708.795,23( 2.208.112,23| 5.513.812,46)
Despesas ndo Operacionais 77.956,63 29,119,42 0,00 0,00 0,00
Juros sobre Empréstimos 77.956,63 29.119.42
Outras
Lucro antes do IR [LAIR] -45.213,83 217.991,33 708.795,23( 2.208.112,23| 5.513.812,46)
IR
CSLL
LAIR
Lucro Liquido -45.213,83 217.991,33 708.795,23( 2.208.112,23| 5.518.812,46)
[+] Depreciacdes 36.000,00 36.000,00 36,000, 00 36, 000,00 36, 000,00
[z} Fluxo de Caixa Operacional -5.213,83 253.991,33 744.795,23| 2.244.112,283| 5.554.812.46
11.10 WACC
WACC [ CUSTO DE CAPITAL) aa = 1 E,Dﬂ'%l
Ano Fluxos de Caixa VP Fl Caixa Valor a Recuperar
[ (700.000) (700.000) {700.000)
1 [9.214) (8.012) (708.012)
2 263,991 192,054 (615.958)
3 744.795 489.715 [26.243)
4 2,244,112 1.283.078 1.256.835
5 5.554.812 2.761.724 4.018.559
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